









01.11.2000 

ברודבנט

האזנה דיכוטית – הפרדה פיסיקלית ברורה (קווים ארוכים מול קווים קצרים, קול גבוה מול קול נמוך).

בניסוי נתנו לנבדק אזניות ואמרו להאזין באוזן אחת ומהשניה להתעלם או משמיעים לו קול של גבר וקול של אישה ואמרים לו להתעלם מהקול של הגבר (למשל).

האזנה מוניטורית – (הצללה) – חוזרים מילה במילה על הנאמר.

תופעת מסיבת הקוקטיל – כשאתה נמצא במסיבת קוקטיל ועסוק בשיחה עם מספר אנשים, אינך שומע את השיחות סביבך. אך אם מישהו יאמר את שמך, אפילו בשקט, אתה קולט אותו למרות הרעש מסביב ולמרות שהוא נמצא בערוץ הדחוי.

התיאוריה של ברודבנט סיפקה את הכלים שבעזרתם אפשר היה להפריך אותה.

החוקרת אן טריזמן (Treisman) פיתחה את תיאוריית  ה- Attenuation.

היא טוענת שהערוצים הלא רלוונטים אינם נדחים לחלוטין אלא נכנסים פנימה בעצמה נמוכה.

Recognition units – (זכירה חזותית) – למשל כשאומרים חתול מצטיירת במוחך תמונה של חתול וכד'.

למילים חשובות מאוד יש סף הכרה נמוך מאוד.

למשל: מילה שמתבקשת בהמשך המשפט נשמעת גם אם היא נאמרת מאוד בלחש ובקושי שומעים אותה. למשל: What time is it now?.

פרסומות
ברודבנט – תהיה שונה, בולט וחריג ברמה הפיזיקלית (אם כולם קטנים, תהיה גדול. אם כולם לבנים תהיה שחור וכו').

טריזמן – אם אתה לא יכול לבלוט – אז תקרא בשמו של האדם כדי למשוך את תשומת לבו. כלומר, תשתמש במילים מאוד חשובות ורלוונטיות לצופה ברמה האישית (Pertinent).

מה עושה את הפרסומת יעילה
1. שונה.

2. דיברה אלי.

3. מעוררת התנגדות.

4. מעוררת קשב.

5. לא הגיוני.

6. מסר מפחיד.

7. מגוחך, מוגזם.

8. מצחיק.

9. לא זוכרים.

10. איכותי, שנון.

11. העברת מסר לוקה.

12. מגבש.

13. נשאר בראש.
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 כשמקבל האינפומציה לא מודע למוצר הוא נעזר ע"י אינפורמציה פריפראלית:

הומור – Humor
זוהי שפה וצריך להשתמש בה בצורה נכונה ובמינונים נכונים.

יכול להיות בעייתי כי הוא יכול להסיח את הדעת מהמוצר או מהמסר המרכזי.

אסור למקד את הבדיחה על הצרכן.

סקס – Sex
המסר יכול למשוך אך יכול גם להסית מהמסר המרכזי ע"י התרכזות בסקס עצמו או באובייקט המיני.

המסר המיני מסיח את תשומת הלב מהמוצר יותר מאשר הוא אפקטיבי.

מוסיקה – Music
זהו ערוץ שעובד במקביל לערוץ המרכזי, זהו מדיום שאפשר להשתמש בו לעורר ריגושים. מסרים ניתן להעביר בעזרת המוזיקה.

איום – Threat
גורם לך לא להשתמש בדבר מסוים או להיזהר מדבר מסוים לדוגמא: סמים, שתייה וכד'.

הקמפיינים של איידס לשימוש בקונדומים, היו אפקטיביים. 

ידוען – Celebrity
כשרוצים להעביר מסר תדמיתי.

רוצים להראות כמו… רוצים להשתמש במוצרים של …
אחת הבעיות במסרים עם ידוענים היא, מה קורה למוצרים כאשר הידוען נפטר, או כאשר בחייו הפרטיים הוא מתנהג הפוך מהפרסומת שהוא מייצג.

לא כל דבר רצוי לפרסם עם ידוען. לפעמים עדיף לקחת אדם מן היישוב. יש לו יתרונות משלו – יותר אוטנטי, יותר קל להזדהות איתו, נותן תחושה של אמינות.

התניה קלאסית – Classical condition
לפני ההתניה:

1. גירוי בלתי מותנה – Unconditional Stimulation – UCS.

2. מעורר תגובה בלתי מותנית – UCR – Unconditional Stimulus Reaction.

כאשר יש קשר בין UCS ו- UCR אז מקבלים תגובה ריגושית שהיא כבר מותנית.

תגובה לחרדה או פחד

פונקצית ה- U ההפוכה –






































































































































תגובה לפחד – מערכת אמוציונאלית – Fear control system

תגובה לסכנה – מערכת קוגנטיבית, חשיבה וקבלת החלטות – Danger control system.

האפקטיביות (של המסר המפחיד)





רמת עוררות או חרדה





אדישות





חרד לחלוטין





המסר האפקטיבי





מעורב יותר








